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El presente plan de negocios para una empresa comercializadora de platos 
desechables biodegradables a base de hojas de plátano surgió como idea en la 
emergencia sanitaria del año 2020 decretada por el gobierno nacional, como es 
sabido inicialmente los restaurantes fueron autorizados a operar única y 
exclusivamente a través de domicilios, con el fin de mitigar el impacto de contagio 
en la ciudad de Bogotá y en el país generalmente.  
 
 
Los capitalinos fueron testigos del gran y desmedido uso de utensilios desechables 
a base polímeros, icopor, entre otros. Estando la problemática planteada, surgió 
como idea el uso de materiales orgánicos, esto para tener una alternativa amigable 
con el medio ambiente y que generará gran rentabilidad.  
 
 
Se determinó que los restaurantes son los principales consumidores de plásticos de 
un solo uso, por ende, el plan de negocios se desarrollará en ellos inicialmente, 
asimismo, se enfocará en la localidad de chapinero, debido a que en este sector se 
cuenta con gran cantidad de clientes potenciales. 
 
 
Se puede decir que se incursionó en el comercio de un material de consumo masivo 
y de uso constante, que generará utilidades interesantes para cualquier 
inversionista, y que disminuirá a gran escala el impacto ambiental. 
 
 




















This business plan for a marketing company of disposable biodegradable plates 
based on banana leaves, arose as an idea in the health emergency of 2020 decreed 
by the national government, as is known before, restaurants were authorized to 
operate solely and exclusively to through addresses, in order to mitigate the impact 
of contagion in the city of Bogotá and in the country in general. 
 
 
The residents of the capital witnessed the great and excessive use of disposable 
utensils based on polymers, styrofoam, among others. Being the problem raised, the 
use of organic materials emerged as an idea, this to have an environmentally friendly 
alternative that will generate great profitability. 
 
 
It was determined that restaurants are the main consumers of single-use plastics, 
therefore, the business plan will be developed in them, also, it will focus on the town 
of Chapinero, because this sector has a large number of potential customers. 
 
 
We can say that they entered the trade of a material for mass consumption and 
constant use, which will generate interesting profits for any investment, and which 
will reduce the environmental impact on a large scale. 
 
 




















BIOMARKETING: el Biomarketing nos permite obtener información de nuestros 
clientes mediante tecnología muy avanzada que se basa en el reconocimiento facial, 
esto obviamente abre un sinfín de posibilidades a las empresas o agencias 
especializadas para el desarrollo de campañas de marketing interactivo, incluso 
para el área de investigación de mercados, esta tecnología nos permite recabar 
información y registrar características para clasificar a nuestros clientes, 
abriéndonos las puertas a una segmentación mucho más precisa, de manera 
automática podremos identificar el rango de edad, etnia, género. Con estos 
resultados se podrán redefinir las estrategias comerciales, esfuerzos publicitarios y 
adaptar el contenido que se mostrará en establecimientos 
 
 
ECOACTIVIDAD: se define como toda conducta enfocada en el  cuidado del medio 
ambiente, o que genere algún impacto positivo en la ecología. 
 
 
ECOINFORMACIÓN: la Ecoinformación, se define como los conocimientos 
obtenidos a partir de la investigación, consulta u otros medios, relacionados con 
ecología, cuidado del medio ambiente, buenas prácticas del reciclaje, entre otros. 
 
 
ECOLOGÍA: parte de la biología que estudia las relaciones de los seres vivos entre 
sí y con el medio en el que viven. 
 
 
ECOPASIVOS: son todos aquellos productos que no generan un impacto ambiental 
negativo en la población o geografía en la que se desenvuelven. 
 
 
ECOPOSTURA: son los pensamientos, ideologías, e ideas desarrolladas en cuanto 
a la ecología de una población en específico. 
 
   
TANGIBILIZACIÓN: Se trata en esencia de hacer visible, de evidenciar y de “tocar” 
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Este trabajo de grado se desarrollará con el fin de presentar un plan de negocios 
para una empresa comercializadora de platos desechables biodegradables, 
aprovechando como materia prima las hojas de plátano, que gracias a la geografía 
del  país y por medio del modelo de negocio se incentivará la compra de materia 
prima a campesinos recolectores de la misma, instaurando en la cadena de 
suministro acciones públicas y responsables, por lo que se aportará también en la 
generación de ingresos para los colaboradores de esta rama. 
 
 
Con la comercialización y distribución del producto terminado se busca la reducción 
del uso del plástico y disminuir la cantidad de basuras producidas por este material, 
teniendo en cuenta que es uno de los contaminantes de mayor impacto en el mundo. 
La contaminación en general perturba y genera un gran impacto negativo en 
diferentes ecosistemas, por lo cual, el desarrollo de platos biodegrables será un 
gran adelanto y solución hacia las nuevas tendencias de economías solidarias y 
amigables con el medio ambiente.  
 
 
Las hojas de plátano generalmente son desechadas por los campesinos, con esta 
alternativa de utilizarlas como materia prima, se podrá obtener la misma a un bajo 


























La contaminación en los últimos años se ha desarrollado como un problema para 
las grandes y pequeñas ciudades en el mundo, asimismo, el impacto ambiental cada 
vez tiene mayor relevancia en la sociedad. Es por esto que, como seres vivos los 
seres humanos han diversificado y han buscado formas de reducir el daño que se 
realiza en general a la naturaleza. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, se desarrollará el presente proyecto que toma como 
énfasis la contaminación de los plásticos que generalmente son materiales 
sintéticos derivados de combustibles fósiles. El principal problema es por la 
administración de los desechos y el uso diario, constante y cotidiano de este 
material, asimismo, la degradación de este material toma alrededor de 500 años. 
 
Su uso indiscriminado y su insuficiente rentabilidad al reciclarlo, hace del plástico 
uno de los contaminantes más letales al país. 
 
 
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
1.2.1 Descripción del Problema.   Actualmente el plástico es uno de los materiales 
más utilizados por la especie humana, ya que de este se derivan elementos de uso 
diario que al realizar un análisis se encuentra que están generando una cantidad 
alarmante de residuos que están ocasionando contaminación masiva. Esto debido 
a que el tiempo de degradación de los mismos es extremadamente alto para poder 
contrarrestar el uso que tienen en las actividades del ser humano, a continuación, 
se puede evidenciar en la siguiente tabla cual es el tiempo de degradación del 
plástico a comparación con otros residuos que también se utilizan a diario.  
 
CUADRO 1 Tiempo de Degradación 
Producto Tiempo Degradación 
Papel 2 a 5 meses 
Cascara de naranja 6 meses 
Filtros de cigarrillo 1 a 12 años 
Cartones de leche 5 años 
Lata de aluminio 80 a 200 años 
Bolsa de plástico 450 años 




Teniendo en cuenta lo anterior, se logra evidenciar que el plástico es el material que 
más ocasiona daños ambientales a la tierra, lo que nos conlleva a plantear varias 
incógnitas, como por ejemplo ¿Qué tan necesario es utilizar tantos elementos de 
plástico que solo tengan un uso en la vida diaria?, ¿De qué manera se puede llegar 
a remplazar este tipo de utensilios con el fin de que el uso de los mismos sea 
mínimo? Esto teniendo en consideración la siguiente cita.  
 
 
La Organización Mundial de la Salud y el PNUMA (Programa de Naciones Unidas 
para el Medio Ambiente) han declarado conjuntamente que la disrupción 
endocrina (uno de los efectos del plástico) es una crisis global. Un grupo 
internacional de científicos ha solicitado que los gobiernos declaren el plástico como 
residuo peligroso. (Ecointeligencia, 2013). 
 
1.2.2 Formulación del Problema.  ¿Cómo establecer una alternativa de inversión 
para evaluar la factibilidad de la creación de una empresa comercializadora de 






1.3.1 Objetivo General 
 
 
 Evaluar la factibilidad de la creación de una empresa comercializadora de 
platos desechables Biodegradables para establecer una alternativa de inversión.  
 
 
1.3.2 Objetivos Específicos 
 
 
 Realizar el estudio de mercado para los platos desechables Bio-              
degradables. 
 
 Establecer misión y visión de la compañía. 
 













1.5.1 Espacio.  El plan de negocio se enfocará en el departamento de 
Cundinamarca, teniendo en cuenta que en el departamento se encuentran 
aproximadamente 12.000 hectáreas sembradas de plátano y banano (ICA, Instituto 
Colombiano Agropecuario). 
 
1.5.2 Tiempo.  La investigación se realizó desde junio de 2020 hasta noviembre del 
mismo año. 
 
1.5.3 Contenido.  Se desplegarán las actividades necesarias y pertinentes para la 
creación de este plan de negocio, que permita concluir su rentabilidad y beneficio 
de inversión. 
 
1.5.4 Alcance.  Teniendo en cuenta que el sector alimenticio es uno de los mayores 
demandantes del producto terminado, el estudio se enfocará en este sector y 
específicamente en la ciudad de Bogotá D.C, y tenemos como principal logro 
disminuir el uso de platos desechables plásticos. 
 
 
1.6 MARCO REFERENCIAL 
 
 
1.6.1 Marco Teórico.  El plan de negocios se desarrollará teniendo como referencia 
el modelo Canvas (BMC), teniendo como inicio y principal benefactor el consumidor 
final, sin dejar de lado los costos de producción y utilidad que se generará al finalizar 

















FIGURA 2. Lienzo Modelo de Negocio (BMC) 
 
Fuente: Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de 
Modelo de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model 
Canvas). San José, Costa Rica. 
 
Es importante tener en cuenta que el modelo Canvas, hace énfasis en la conexión 
de los nueve bloques de manera integral en la empresa para poder alcanzar su 
punto de equilibrio, teniendo como fuentes principales: el consumidor final, la oferta 
de nuestro producto y/o servicio, infraestructura y su atractivo económico. 
 
El modelo canvas es la herramienta para analizar y crear modelos de negocio de 
forma simplificada. Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en los 
principales aspectos que involucran al negocio y gira entorno a la propuesta de valor 



















FIGURA 1.Módulos del Modelo Canvas. 
 
Fuente: Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de 
Modelo de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model 












Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 
José, Costa Rica. 
Los bloques de la izquierda del lienzo del modelo Canvas (BMC) que se enfocan en 




FIGURA 2 Plano de los módulos para el Lienzo del Modelo de Negocio
 
Fuente: Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de 
Modelo de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model 
Canvas). San José, Costa Rica. 
 
Los alcances y beneficios de la herramienta están dirigidas a toda empresa sea está 
nueva o establecida que necesite modificar, validar, rediseñar o inventar su modelo 
de negocio, incluyendo analizar la competencia interna y externa. Su alcance puede 




El lienzo se presenta en un lenguaje que permite gestionar y describir modelos para 
desarrollar estrategias aplicadas a todos los departamentos de la empresa, fomenta 
el debate y eleva la creatividad y análisis de los integrantes de la empresa debido a 




Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 





El Modelo Consta de nueve módulos que se describen a continuación: El módulo 
uno se refiere a los Segmentos de Mercado, es decir los sectores de clientes, las 
empresas les toca definir el mercado es la parte más importante que tienen, sabrá 
dónde y a quién debe dirigirse para estudiar las necesidades del sector objetivo 
puesto que el cliente es en todo negocio la base del mismo. 
 
 
Las empresas pueden realizar de algunas formas la segmentación de mercados, 
entre los cuales están: 
 
 
La estrategia de segmentación diferenciada, en este caso cuando las empresas 
deciden segmentar de esta manera, estas tienen que desarrollar un marketing mix 
para cada uno de los mercados al cual está dirigido, con la finalidad de adaptar los 
productos a cada una de las necesidades de los segmentos elegidos. El otro tipo de 
segmentación es la estrategia indiferenciada, que considera satisfacer a cada uno 
de los segmentos bajo una sola oferta, es decir que desarrolla productos y servicios 
para satisfacer a todos los segmentos de mercado puesto que se ha detectado que 
tienen características comunes que le permite plantear esta estrategia. La estrategia 
concentrada es más especializada, es la que trabaja específicamente con nichos de 
mercados, es decir que concentra sus esfuerzos grupos de mercados específicos 




Para poder segmentar el mercado se necesita tener accesibilidad, sustancialidad, 
accionamiento, mensurabilidad, es por eso que en la actualidad la segmentación de 
mercados es muy importante en la actualidad porque permite descubrir necesidades 
de los consumidores y cuál es su comportamiento al momento de comprarlos para 
satisfacer las necesidades, buscando crear una ventaja competitiva en cada uno de 
los segmentos especiales. 
 
 
Para segmentar el mercado, las empresas deben definir la categoría del producto 
basado en la necesidad a satisfacer, basados en estudiar a la competencia y las 
estrategias que esta ha utilizado, las empresas generan ideas para lanzar nuevos 
productos. Una vez definido el concepto del producto, se debe seleccionar los 
criterios teóricos y las variables de segmentación, por lo general se usa la matriz de 
las variables de segmentación de Philip Kotler 13 Luego de seleccionar las variables 
de segmentación, hay que seleccionar las variables que permiten delimitar aún más 
los sectores donde se encuentran los consumidores, con la finalidad de llegar a los 
consumidores seleccionados. Luego se analiza la frecuencia de compra de los 
consumidores, así como el uso de la marca con la finalidad de determinar el 
potencial de ventas a largo plazo. Una vez identificadas todas las variables de 
segmentación se define el tipo de mercado definitivo al cual va a estar destinado el 
20 
 
producto y se procede a diseñar e implementar las estrategias de distribución y 
promoción del producto. (Vega, 2014) 
 
 
El módulo dos del modelo canvas se refiere a la propuesta de valor, estos son todos 
los bienes o servicios que la empresa ofrece, estos deben crearse para satisfacer 
las necesidades de un segmento, esto es lo que ayuda al cliente a decidir entre uno 
u otra empresa, valorando el cliente de manera cualitativa o cuantitativa. 
 
 
Cuando una empresa desarrolla una estrategia debe existir una propuesta de valor 
única, que es un conjunto de necesidades que una empresa crea para satisfacer los 
clientes que ha escogido y que no están satisfechos por otros. Cuando una empresa 
analiza bien la cadena de valor refuerza las dimensiones de su propuesta de valor. 
No todas las empresas pueden construir su propuesta de valor, no todas pueden 
ofrecer una nueva frontera de posicionamiento competitivo. (Porter & Kramer, 2006). 
 
 
En tercer módulo se refiere a los canales, siendo estos el contacto de las empresas 
con los clientes, dentro de estos están los canales de distribución, los canales de 
comunicación y los canales de venta, estos ayudan a difundir la propuesta de valor 
de la empresa y les permite a los clientes poder tener acceso a esta y que a su vez 
puedan evaluar lo que la empresa les está ofreciendo en relación a la competencia, 
en algunas empresas dependiendo de su capacidad de 14 recursos financieros 
estos pueden ser propios o en ciertos casos son contratados para que puedan los 
productos llegar al consumidor final.  
 
 
Dentro de los canales que se plantean está como se mencionó anteriormente, está 
dentro de la mezcla de mercadotecnia los canales de distribución, estos por la 
creciente competencia global y la evolución de la tecnología ha llevado a acortar los 
ciclos de vida de los productos. Los canales de distribución son el camino que las 
mercancías toman dentro del flujo de la actividad comercial, es decir los lugares por 
donde el producto pasa desde los productores hasta los consumidores. Es una 
estructura organizacional independiente de la empresa, en donde realiza funciones 
de transacción, de logística, información e incluso de promoción. (Hernández Girón, 
Domínguez, & Ramos, 2002) 
 
 
Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 




Existen dos tipos de canales de distribución, los directos y los indirectos. Los 
directos representan que la empresa tiene que invertir en activos fijos por lo que en 
muchas ocasiones resulta muy costoso para la empresa, aunque así mismo las 
ganancias son mayores puesto que esta recibe el margen de ganancia del mismo. 
Cuando una empresa tiene sus propios canales de distribución en algunas 
ocasiones es limitado su campo de acción debido a la capacidad del mismo. A 
diferencia de los canales indirectos, que pueden tener una amplia capacidad para 
ofrecer los productos a los consumidores finales, estos tienen una mayor cobertura 
y por ende tiene una utilidad. 
 
El cuarto módulo se refiere a la relación con los clientes, este punto se refiere al tipo 
de relación que la empresa debe tener con cada uno de los segmentos de mercados 
a los cuales está dirigido el producto, se crea una relación con los clientes mediante 
la asistencia personal a través de un representante de ventas, creando una fuerza 
de ventas que le permita llegar desde la empresa hasta el consumidor final. Otra 
manera de crear una relación con los clientes, es la asistencia personal exclusiva, 
las empresas crean centros de atención al cliente, en donde el cliente puede 
comunicarse con la empresa a través de vía telefónica, mails, página web, entre 
otros. 
 
Los autoservicios y los servicios automáticos también pueden generar una relación 
con el cliente, aunque no de una manera directa, puesto que el cliente es el que se 
atiende, pero es una manera especial de simular una relación personal. La creación 
de la relación con los clientes puede ser con la finalidad de atraer a los clientes, 
especialmente atraer los que están con la competencia, la fidelización de los clientes 
para que la compra sea recurrente. 
 
El quinto módulo se refiere a las fuentes de ingreso que tendrá la empresa, se debe 
conocer detalladamente el flujo de caja que genera cada segmento de mercado al 
cual está dirigido la empresa. 
 
 
Los recursos claves son el sexto módulo, aquí se detalla todos los recursos que la 
empresa necesita para poder ofrecer su propuesta de valor, desde la creación, la 
producción, la comunicación y la distribución, es decir todos los recursos necesarios 
para poner en marcha el negocio. Aquí se define cuáles son los recursos con los 





Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 
José, Costa Rica. 
22 
 
Entre los recursos que se tienen están los físicos como maquinarias, instalaciones, 
equipos de operación, vehículos, entre otros. Así como, recursos intelectuales como 
son las marcas, derechos de autor y patentes. Los recursos humanos, son la fuerza 
laboral que tiene la empresa y los recursos económicos que permiten realizar todas 
las operaciones de la empresa, 16 aquí se analiza desde el aporte de los socios, 
fuentes de financiamiento, líneas de crédito, entre otros. 
 
 
El séptimo módulo hace referencia a las actividades claves del negocio, es decir 
todas las actividades que se necesitan para que el negocio funcione basado en su 
propuesta de valor. Estos se refieren a la producción, aquí se debe definir todo el 
proceso desde el diseño, la fabricación, almacenaje, distribución y entrega. Así 
mismo, se deberá plantear que actividades se desarrollarán para solucionar los 
problemas que se les pueden presentar a los clientes, como se mejoraría la 
información, capacitación especial, consultoría, entre otros. En caso de que la 
empresa lo necesite dentro de las actividades se puede desarrollar el uso de 
plataformas que relacionen todo el proceso desde la entrada de la materia prima 
hasta la entrega del producto en el consumidor final. 
 
 
La asociaciones o alianzas estratégicas son el planteamiento del octavo módulo en 
donde en la actualidad toma mayor importancia para el éxito del modelo de negocio 
que se está planteando, puesto que este puede generar ingresos, o alguna 
contribución al crecimiento de la empresa como tal. Al generar alianzas estratégicas 
se pude mejorar la producción de economías de escala, se puede reducir el riesgo 
e incertidumbre, pueden aportar a la compra de determinados recursos y 
actividades. Dentro de las asociaciones o alianzas están la unión entre empresas 




Y, por último, como noveno módulo se debe plantear la estructura de costes, se 
debe analizar a plenitud los costos de la operación tratando de minimizarlos al 
máximo, al identificar cada uno de los recursos que necesita la empresa es más 
fácil determinar todos los costos que 17 afectan directamente a la puesta en marcha 
del modelo de negocio. Se deben analizar los costos fijos y los costos variables en 
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Otra teoría que se revisó es lo relacionado al Biomarketing, como punto de partida 
se analiza cuáles son las causas por las que el medio ambiente afecta a la empresa 
y en especial al marketing. El marketing ecológico toma en cuenta la repercusión de 
las acciones de las empresas sobre el medio natural, si las empresas tuvieran que 
intercambiar los recursos alcanzaría su escasez o abundancia. 
 
En primer lugar las empresas deben valorar el recurso medio ambiente, estas no 
fijan los precios de los productos de forma adecuada. En segundo lugar, la 
naturaleza y el sector público que custodia la naturaleza en defensa de los intereses 
comunes, permiten el uso de los recursos naturales de propiedad común con libre 
acceso y con coste inferior social real que tienen. 
 
La World Commission on Enviroment and Development lanza la idea del desarrollo 
sostenible, enlazando la economía y el medio ambiente de forma inseparable, 
asumiendo que el subsistema económico es una parte del ecosistema global del 
que depende, lo que se trata es compatibilizar el desarrollo económico con la 
minimización del consumo de recursos naturales y el deterioro de la naturaleza, con 
la finalidad de diseñar un futuro más estable desde el punto de vista económico, 
ecológico y humano. 
 
Las empresas deben considerar ciertos costos externos no evaluables, tiene que 
realizar una internacionalización de los costes medioambientales, mediante dos 
vías desde el lado de la oferta y desde el lado de la demanda diferenciando y 
cualificando los productos. El objetivo 18 final de estas acciones en incentivar el 
cambio tecnológico en la dirección del equilibrio ambiental. 
 
Para el marketing ecológico es fundamental el diseño de los nuevos productos, la 
diferenciación de los nuevos productos y a sus costes. Esta diferenciación de los 
productos hará desarrollar nuevas estrategias de comunicación y distribución que 
previsiblemente modificarán la estrategia y el marketing mix del eco-producto 
considerado. 
 
El marketing es una forma de concebir la función comercial o relación de 
intercambio, por parte de quien ofrece los productos al mercado, partiendo de 
conocer las necesidades y deseos del consumidor, con el fin de satisfacerlos. En la 
actualidad la consideración de la ecología como un componente básico de la 
filosofía o forma de pensar de la empresa, de lugar al marketing ecológico, en donde 
las empresas buscan mejorar el sistema ecológico dentro del sistema empresarial 
donde se encuentran, las necesidades que se detectan en los clientes deben ser 
satisfechas bajo condiciones de una práctica ecológicamente positiva. 
 
Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 
José, Costa Rica. 
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Cuando se incluye la ecología en el marketing, el proceso de compra cambia 
especialmente en la evaluación de las alternativas para satisfacer sus necesidades, 
si el consumidor percibe beneficios coherentes sobre la información, en el caso de 
la ecología son beneficios diferidos en el tiempo, hay alternativas muy diferente de 
proporcionar ecoinformación en la promoción y en el etiquetado ecológico. La 
información permite la inclusión del producto o marca en su categoría ecológica con 
la finalidad de ser evaluado y diferenciado con los otros productos o marcas de esa 
misma categoría. 
 
El resultado de la evaluación varía según la importancia en base a cada beneficio, 
por ello los mensajes promocionales sobre la ecología son de gran importancia, el 
consumidor percibe la 19 eliminación de un riesgo de daño a futuro. Uno de los 
factores que influye en la evaluación es el grado de confianza que el consumidor 
atribuye sobre el producto o marca, la falta de confianza disminuye la intención de 
compra por lo que la aportación de datos y controles ecológicos a los productos 
ayudará a evitar la disminución de la confianza; en esta dirección ha sido creados 
los sistemas de eco-etiquetado, normas medioambientales para las empresas o 
sistemas de recogida de envases y residuos de envases. 
 
Existen tres actitudes diferenciadoras de los consumidores con características 
ecológicas de los segmentos que se va a estudiar: la ecopostura que es la 
dimensión afectiva de preferencia hacia los productos ecológicos, su intensidad se 
ve modulada por la cultura del grupo social al que pertenece o aspira pertenecer, la 
educación recibida. 
 
La ecoactividad es la tendencia a actuar ecológicamente, reside fundamentalmente 
en la personalidad del individuo, las estrategias de marketing deben saber 
reconocer dónde se puede esperar respuesta de cada grupo de consumidores con 
cada tipo de producto-mercado. La conciencia ecológica, es el componente de 
creencias y conocimientos ecológicos, está ligada a la información recibida y 
recordada, especialmente la tangibilización de los beneficios, los conocimientos y 
las creencias ecológicas que el consumidor mantiene. Basado en estas actitudes 
se han definido cinco grupos de consumidores ecológicos tales como los 
ecopasivos, son los que esperan que los demás resuelvan los problemas del medio 
ambiente. Los eco-opuestos son los consumidores que no actúan para resolver el 
problema, los eco-activos son los consumidores que actúan para resolver el 
problema, los eco-conscientes son los que apoyan a los que actúan para resolver 
el problema, pero no actúan y los eco-escépticos 20 son los consumidores que 
piensan que nada sirve para resolver el problema. En cuanto a las estrategias de 
marketing ecológico, a continuación se presentan las 4 P’s. 
 
Ministerio de Ciencia, Tecnología y Telecomunicaciones. (s.f.). Canvas de Modelo 
de Negocios (Lienzo de modelo de negocios) BMC (Business Model Canvas). San 
José, Costa Rica. 
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FIGURA 3 Las 4P´s 
 




1.7.1 Tipo de Estudio.  El tipo de estudio usado para desarrollar los objetivos en el 
plan de negocios para una empresa comercializadora de platos desechables 
biodegradables a base de hojas de plátano, es de tipo descriptivo iniciando por el 
análisis de la contaminación actualmente y planteando una alternativa de negocio 
rentable para los inversionistas interesados. 
 
 
1.7.2 Fuentes de Información. Las fuentes de información que se utilizan son: 
 
1.7.2.1 Primarias. Es verdaderamente importante conocer cuántos potenciales 





1.7.2.2 Secundarias.  Es importante complementar la información que se obtuvo de 
las fuentes primarias, y tener en cuenta que existen dos tipos de información 
secundaria: 
 
 Internas.  Es la información que se tiene del sector, en este caso se  basa en 
productos similares realizados a base de materias primar orgánicas, en la región. 
 
 Externas.  Se puede tener en cuenta la información obtenida por parte de los 
fabricantes de productos sustitutos. 
 
 
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
Se debe tener en cuenta que el plan de negocios se basa en la comercialización de 
platos desechables realzados a base de hojas de plátano, por lo cual, el desarrollo 
de los capítulos  se basará en el análisis financiero del plan de negocios.  
 
Para lo cual se realizará el estudio con las cinco Fuerzas de Porter: 
 
 (F1) Poder de negociación de los clientes o compradores.  El precio por unidad 
del producto terminado de platos desechables biodegradables, puede competir con 
el precio por unidad de platos desechables de plástico y/o icopor que oscila entre 
200 y 214 pesos por unidad en el mercado colombiano. 
 
 (F2) Poder de negociación de los proveedores o vendedores.  Los proveedores 
cuentan con una gran cantidad de materia prima en sus predios o cultivos, 
asimismo, normalmente las hojas de plátano se desechan se podrían adquirir a un 
bajo costo.  
 
 (F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes.  Actualmente en la ciudad 
de Bogotá, se tienen varios proyectos de ley que prohíben el uso de plástico de un 
solo uso, por lo cual, muy probablemente se abrirá un mercado atractivo para 
posibles nuevos competidores. 
 
 (F4) Amenaza de productos sustitutos. Actualmente, los productos 
desechables son altamente contaminantes, pues tienen como materia prima el uso 
de plásticos, icopor, papel reforzado u otros. 
 
 (F5) Rivalidad entre los competidores. En el país no hay gran cantidad de 
empresas comercializadoras de platos desechables, pero normalmente no hay 
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tradición o tendencia por la compra de una marca en específico en el mercado, por 
lo cual, existe la probabilidad de establecer tradición de la marca a crear. 
 
Adicionalmente, es primordial realizar la descripción de la población:  
 
 Descripción de la Población.  En Colombia, el consumo de material plástico 
fue de 482 mil toneladas para el año 2017 (dane, 2018). Asimismo, la procuraduría 
general de la nación realizó un análisis del impuesto nacional al consumo de bolsas 
plásticas (artículo 207 de la ley 1819 de 2016). Dicho análisis muestra que en 
Colombia, durante el año 2018, únicamente 40 distribuidores de bolsas plásticas 
presentaron su informe de rendición y cumplimiento de la ley. Específicamente en 
Bogotá existen 1500 distribuidores de bolsas plásticas, de los cuales únicamente 5 
de estos han presentado el informe (pgn, 2019).  
 
Existe una disposición a pagar por las bolsas plásticas o por otro tipo de plásticos 
que son desechados rápidamente. La comodidad, acompañada de la variedad de 
opciones que existen en el mercado, hace preocupante la situación ambiental por 
el mal manejo de los residuos plásticos, a su vez existen graves problemas de 
gestión, como: la disminución en la capacidad de carga de los rellenos sanitarios; la 
vida útil de los mismos; el consumo excesivo e innecesario de plásticos de un solo 
uso y; por último, la deficiencia que hay en los programas de reciclaje y reutilización 
eficiente de los plásticos.  
 
1.8.1 Competencia.    Los platos desechables biodegradables, aspira a cambiar la 
presentación, técnica y forma ordinaria empleada en este mercado, guiándose por 
una conciencia ambiental, sostenible y económica al eliminar las platos plásticas 
uno de los mayores causantes de contaminación en los océanos. según (salcedo, 
2016), el mercado en Colombia ha tenido un crecimiento sostenido desde 2010, 
permitiendo progresar el mercado en los últimos cinco años en 19,6% con una 
tendencia positiva de 3,6% cada año, debido a que el sector de las bebidas se 
consolidan como el gran impulsador de la industria, con los beneficios en el empleo 
y para los vendedores.  
 
Marcas posicionadas en la colectividad colombiana debido a sus estrategias como: 
canales de distribución, estrategias de mercadeo, variedad en las presentaciones, 
innovación en las formulas y colores, altos estándares de calidad, precios 









2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
2.1. DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
 
Los platos desechables Biodegradables, son realizados a base de hoja una 
hoja impermeable y biodegradable que sólo necesita 28 días para descomponerse.  
Esta tecnología no utiliza aditivos sintéticos, colorantes artificiales ni pegamento. 
Además, no se cortan árboles para la producción de estos elementos ya que las 
hojas son de la flora de los pueblos cercanos a la ciudad en donde su producción 
es eficaz y eficiente a bajo costo.  
 
 
Algo que no se puede dejar pasar por alto es que los productos desechables están 
aquí para quedarse. Con el tipo de vida cotidiana que tiene la mayoría de la 
población, el sentido práctico consumista a lo que nos lleva, es prácticamente 
imposible terminar el día sin lanzar algo innecesario en la basura, un vaso, un plato, 
un cubierto Mientras se busca maneras de reducir nuestro consumo de plástico, 
también aparecen alternativas a los plásticos. 
 
 
2.2 PRODUCTOS SUSTITUTOS 
 
 
En Bogotá existe un gran portafolio de empaques desechables, la demanda en la 
ciudad en el sector con mayor consumo en el mercado: 
 
 Porta comida de Poliestireno expandido (icopor). 
 Platos desechables en plástico 















El análisis DOFA permite descubrir cuál es la situación de una empresa o proyecto para, en base al diagnóstico, 
plantear la estrategia a seguir. En este caso se analizará el plan de negocios con el fin de formular y evaluar diferentes 
aspectos que se encontrarán en esta herramienta. 
 
Cuadro 2. DOFA 





 No contar con la maquinaria necesaria para satisfacer a 
cabalidad la demanda en una escala mayorista. 
 No disponer con el suficiente recurso humano en la 
planta de producción, que pueda hacer frente a la 
competencia ya reconocida en el mercado. 
 Es un producto que normalmente tiene un solo uso. 
 
 La predisposición del mercado por movimientos que 
incentivan a conservar el medio ambiente. 
 Actualmente por parte de diferentes entidades públicas, 
se recibe apoyo para proyectos que promuevan la 
conservación del medio ambiente. 
 Se están creando directrices por parte de la alcaldía de 
Bogotá, para el uso de platos desechables en los lugares 
que expenden comidas rápidas, lo que hace que siempre 
haya un mercado potencial. 
 La gran utilización y aumento de consumo de platos 
desechables en eventos por parte de los hogares y de los 
restaurantes. 
FORTALEZAS AMENAZAS 
 Por la demografía en el departamento de 
Cundinamarca, la disposición de la materia prima es 
constante.  
 La idea del producto terminado gusta en su primera 
impresión y ayuda a reducir el impacto ambiental. 
 El aumento de probabilidades y facilidades de 
comercializar el producto por redes sociales. 
 La gran cantidad de uso que se le da a los platos 
desechables en la ciudad de Bogotá. 
 La no aceptación del producto en el mercado, ya que 
tendría un color diferente al que el consumidor por 
tradición se encuentra habituado. 
 La competencia del sector industrial de plásticos. 
 La facilidad con la que nuevas empresas y ya 




2.4. ENCUESTAS REALIZADAS 
 
 
Se tomarán como base estadísticas históricas, asimismo, se realizarán encuestas 
por parte del autor por medio de muestreo no probabilístico por conveniencia, 
asimismo, teniendo en cuenta la emergencia sanitaria decretada por el gobierno 
nacional derivada del Covid - 19, la forma en la que se realizaron las encuestas fue 
por formulario drive y se enviaron a 220 restaurantes ubicados en chapinero. Lo 
anterior, con el fin de tener datos que nos permitan tener un pronóstico adecuado y 
brindar a posibles socios interesados una demanda estimada. 
 
 
Se realizó una encuesta que consta principalmente de cinco preguntas, las cuales 
tres preguntas son cualitativas y dos preguntas demográficas, con el fin de obtener 
datos que permitan observar a mayor cabalidad las decisiones tomadas por un 
grupo en el mercado. 
 
2.4.1 ¿Cada cuánto considera usted, utiliza platos desechables?. 
 
Cuadro 2 Encuesta Pregunta 
Etiquetas de 
fila 
Cada cuánto considera usted, utiliza platos 
desechables % 
Casi Nunca 69 0,69 
Casi Siempre 25 0,25 
Nunca 4 0,04 
Siempre 2 0,02 
Total general 100  
Fuente: El autor 
 
Figura 4 ¿Cada cuánto considera usted, utiliza platos desechables?. 
 










En la primera pregunta realizada a una población de cien personas, se tuvo como 
resultado que una cuarta parte de esta población utiliza “casi siempre”, platos 
desechables. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, se podría decir que el 25% de la población, estaría 




Cuadro 3 Encuesta Pregunta 2 
Etiquetas de fila Edad. 
Entre 10 - 30 años 59 
Entre 31 - 45 años 41 
Total general 100 
Fuente: El autor 
 
FIGURA 5 Edad 
 
Fuente: El autor 
 
En la segunda pregunta realizada a una población de cien personas, se tuvo como 
resultado que el 59% del grupo encuestado se encuentra entre 31 y 45 años de 
edad, por lo cual, se puede decir que sería la población que mayor consumiría el 
producto terminado. Asimismo, se tiene un mercado no despreciable del 41% que 
se encuentra en la edad de 10 y 30 años, por ende, también se puede decir que 
nuestra mercado potencial se encuentra mayormente concentrado en personas que 




Entre 10 - 30 años










Total general 100 
Fuente: El autor 
FIGURA 6 Género 
 
Fuente: El autor 
 
En la tercera pregunta realizada a una población de cien personas, se tuvo como 
resultado que el 61% del grupo encuestado es de género femenino, por lo que se 















2.4.4 ¿Qué tan importante es para usted el cuidado del medio ambiente?. 
 
 
Cuadro 5 Encuesta Pregunta 4 
Etiquetas de 
fila 
Que tan importante es para usted el cuidado del 
medio ambiente 
Importante 26 
Muy importante 74 
Total general 100 
Fuente: El autor 
 
 
FIGURA 7 Pregunta 4 
 
Fuente: El autor 
 
 
En la cuarta pregunta realizada a una población de cien personas, se tuvo como 
resultado que el 74% del grupo encuestado considera que es muy importante el 
cuidado del medio ambiente, por ende, las campañas de introducción al mercado 
tendrán un gran impacto si se hace énfasis en que el producto es altamente 
amigable con el medio ambiente. 
 
 
Cabe resaltar que la última pregunta de la encuesta realizada fue, “¿Compraría 
usted platos desechables de hojas de plátano biodegradables?”, y se tuvo como 









2.5 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
 
Por otra parte, se evidenció que la ciudad de Bogotá es la principal consumidora de 
plásticos de un solo uso en el país, por lo cual, y teniendo en cuenta el alto nivel de 
población y que la misma se encuentra dividida en localidades, se tomará una de 
ellas como zona en la que se desarrollará el plan de negocios.   
 
 
Adicionalmente, se determinó que el uso de utensilios desechables es mayormente 
consumido en restaurantes, y teniendo en cuenta la emergencia sanitaria decretada 
por el gobierno nacional, y las políticas en la que se exigió que estos única y 
exclusivamente prestaran su servicio por medio de domicilio, el plan de negocios se 
enfocará en implantarse en los restaurantes. 
 
 
Cuadro 6 Cantidad de Residuos Plásticos en el País 
CANTIDAD DE RESIDUOS PLASTICOS EN EL PAÍS (2016) 
 CIUDAD TONELADAS % 
BOGOTÁ                    2.253.819  53% 
MEDELLÍN                       630.566  15% 
BARRANQUILLA                       514.781  12% 
CARTAGENA                       419.438  10% 
BUCARAMANGA                       293.187  7% 
SANTA MARTA                       180.580  4% 
TOTAL                    4.292.371    
Fuente: informe Nacional de Aprovechamiento de la Superintendencia de 











FIGURA 8 Cantidad de Residuos Plásticos en el País 
 
Fuente: informe Nacional de Aprovechamiento de la Superintendencia de 
Servicios Públicos Domiciliarios 
 
Los anteriores datos fueron tomados del artículo Colombia y la cruzada mundial 
contra el plástico de uso único del periódico El Tiempo, que tomo fuente el informe 
Nacional de Aprovechamiento de la Superintendencia de Servicios Públicos 
Domiciliarios. Realizada la gráfica con estos datos se evidenció que Bogotá es la 
ciudad con mayor impacto en el uso de plásticos de un solo uso, por ende, el estudio 












CANTIDAD DE RESIDUOS 
PLASTICOS EN EL PAÍS (2016)
BOGOTÁ MEDELLÍN BARRANQUILLA
CARTAGENA BUCARAMANGA SANTA MARTA
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3. DESARROLLO ADMINISTRATIVO 
 
 
3.1 MISIÓN Y VISIÓN 
 
 
Para conocer oportunamente el enfoque del plan de negocios que se está 
presentando, se establecerán los siguientes dos aspectos: 
 
 
3.1.1 Misión.  Se promueve la disminución de utilización de platos de plástico 
generando un impacto ambiental positivo mediante platos desechables 100% 
biodegradables, trabajamos para mejorar la vida de nuestros clientes, empleados y 
sociedad en general.   
 
3.1.2 Visión.  Ser una empresa reconocida a nivel nacional con fuerte proyección 
internacional, basados en la fabricación de productos innovadores que contribuyan 
a la sostenibilidad ambiental. 
 
 
3.2 NATURALEZA DEL NEGOCIO 
 
 
3.2.1 Idea Propuesta de Valor.  La propuesta de valor que se presentará se basará 
en los siguientes términos: 
 
3.2.1.1 Propuesta de Valor.  Se plantea eliminar los platos a base de polietileno de 
alta densidad por platos biodegradables producido a base de hojas de plátano. 
 
3.2.1.2 Apoyo a la Propuesta de Valor.  Reducir notablemente el impacto ambiental, 
enfocándose en eliminar el uso del plástico, que consta con un tiempo de 
degradación bastante alto. 
 
El modelo de negocios que se plantea se enfoca principalmente en una Economía 



















3.3 MODELO CANVAS 
 
 
El modelo Canvas consta de 9 módulos, los cuales se enfocan en cada una de las áreas más importantes, para el 
desarrollo óptimo del plan de negocio que se desea plantear: 
 
CUADRO 3 Modelo Canvas 
 






• Recopilación de materia 
prima
• Producción
• Publicidad y venta de 
productos
RELACIONES CON CLIENTES
• Campañas de concientización
• Publicidad
Clientes Captados




• Proceso - maquinaria




• Venta por redes sociales
• Página web
SOCIOS CLAVE 
• Responsable del 




• Unidades productivas 
de la planta y 
proveedores de la 
materia prima.
PROPUESTA DE VALOR
• Necesidad: reemplazar plástico 
e icopor
• Propuesta: platos 
biodegradables a base de hoja 
de plátano
• Reducir el impacto ambiente 
generado por el alto uso del 
polietileno
• Material 100% biodegradable
SEGMENTOS DEL CLIENTE
Ubicación de Clientes
• Geografía: Bogotá, D.C.
• Edad: 10 a 80 años
• Estilo de vida: amigable con el 
medio ambiente
Clientes
• Supermercados y tiendas de 
comercio al por menor
• Restaurantes
• Centros de eventos
ESTRUCTURA DE COSTES
• Gastos pre-operacionales para el inicio de la operación y activos
En operación:
• Costos variables (materia prima, mano de labor directa)
• Costos fijos (gastos administrativos, gastos de ventas)
FUENTES DE INGRESOS
• Tranferencias bancarias
• pago con tarjeta y electrónico
• Ingresos directos por canal (página web y redes sociales)
• Dinero en efectivo
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3.4  PROTOTIPO 
 
 
Los platos elaborados con hojas de plátano en forma de bandejas rectangulares, la 
dimensión de la bandeja es de 21 cm x 9 cm, para el uso de los locales de comida 
rápida principalmente, contribuyendo al medio ambiente al ser biodegradables. 
 
FIGURA 10 Prototipo 
 
Fuente: El autor 
 
El producto será comercializado en primer lugar a negocios de comida rápida, es 
decir que se venderá solo al por mayor, para lo cual se utilizará cajas contenedora 
que se entregaran a cada cliente y serán cambiadas al momento de recibir el nuevo 
pedido, dichas cajas están con una base de madera de pallets y sobre ellos una 
caja de cartón con tapa para su conservación e higiene. 
 
 
Uno de los principales beneficios del uso de los platos de plátano, es la diferencia 
al degradarse en relación al plástico, lo que contribuye al medio ambiente. Como 
aspecto innovador se tiene, que se utiliza las hojas de plátano que en su mayoría 
son desechadas por parte de los productores al momento de la cosecha, siendo 






3.5 ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 
 
Se plantearan diferentes tácticas de mercadeo en el plan de negocios para una 




3.5.1 Estrategias de Introducción.  Inicialmente se proyectará la idea de negocio en 
la ciudad de Bogotá, como un producto nuevo e innovador, de esta manera se 
generará impacto a gran escala, teniendo como principal fuente de difusión las 
redes sociales.  
 
 
3.5.2 Estrategias de Precio.  El plan de negocios planteado se desarrollará teniendo 
en cuenta los precios de la competencia directa e indirecta. Asimismo, una vez 
realizado el estudio tanto de costos fijos, como de costos variables, se lograron 
obtener los siguientes costos por unidad al público: 
 
Tabla 1 Estrategias de Precio 
 
 
Fuente: El autor 
PRODUCTO COSTO COSTOS VENTA COSTO TOTAL PRECIO*25 UNIDADES
Plato estandar 150$             60$                       210$                 5.250$                              
COSTOS
PRODUCTO UNIDADES PRECIO DESCUENTO
50 10.490$               5%
100 20.985$               7%
150 31.479$               10%
200 41.974$               12%
250 52.469$               15%
300 62.964$               17%
350 73.458$               20%
400 83.953$               22%
450 94.448$               25%
500 104.943$            27%
1000 209.937$            30%

















3.5.3 Estrategias de Plaza.  Principalmente se enfocará en implantarse en los 
lugares de comida rápida, teniendo en cuenta que representa gran porcentaje de 
uso de plásticos desechables en su consumo, asimismo, se promoverá la idea en 
el voz a voz. Por otra parte, se tendrá una ruta pre establecida para la venta del 
producto terminado. 
 
FIGURA 11 Localidad de Chapinero – Tomado de Google Maps 
 




Teniendo como referencia la localidad de Chapinero en la ciudad de Bogotá, se 
tiene gran variedad de restaurantes establecidos para la venta de comidas rápidas, 
asimismo, se conoce de gran cantidad de restaurantes no populares donde se podrá 
ofrecer el producto, y una ruta de distribución importante. 
 
 
3.5.4 Estrategias de Promoción.  Se definirán acciones que buscarán dar a conocer 
al consumidor el producto, por los siguientes canales de información:  
 
FIGURA 12 Estrategias de Promoción 
 
 
 Redes Sociales 
 Folletos y guías 






























FIGURA 13 Organigrama 
 
Fuente: El autor 
 
3.6.1 Funciones. Se establecieron las siguientes funciones para el correcto 
desempeño de la compañía: 
 
3.6.1.1 Inversionistas. Grupo compuesto por una o más personas, quienes 
brindarán el capital inicial para el inicio de la operación, su función es delegar al 
gerente general y participar activamente en las juntas directivas.  
  
3.6.1.2 Gerente General. 
 
 Representar legalmente la compañía. 
 Liderar y entregar balances de los movimientos financieros. 
 Ejercer control y planes de mejora para cumplir los objetivos de los asociados. 
 
3.6.1.3 Supervisor Comercial. 
 
 Liderar el área comercial de la compañía. 
 Controlar y cumplir objetivos en tiempos determinados. 
 Desarrollar planes e incentivar crecimiento constante de clientes. 
 Generar fidelización de los clientes. 


















3.6.1.4 Supervisor Logístico y Operacional. 
 
 Liderar el área logística y operacional de la compañía. 
 Controlar y cumplir tiempos determinados para la correcta comercialización. 
 Cumplir con los estándares de embalaje y distribución. 
 Generar ruta de distribución. 
 Dirigir los operadores y el personal de logística. 
 Controlar el inventario de los productos para su correcta distribución. 
 
3.6.1.5 Agentes Comerciales. 
 
 Utilizar adecuadamente e imparcialmente los datos. 
 Cumplir con la cantidad de contactos exigidos por el supervisor comercial. 




 Supervisar el correcto empaque de los productos.  
 Dirigir el uso adecuado y controlado de los insumos entregados. 
 Cumplir con los estándares impartidos por el supervisor logístico y operacional. 
 
3.6.1.7 Personal logística. 
 
 Controlar el manejo adecuado y cuidadoso del producto final hasta la entrega. 
 Cumplir con los tiempos establecidos para la entrega de los productos. 
 Realizar las rutas establecidas para la entrega de los productos. 


















4. EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
 
Para la puesta en práctica del presente plan de negocios, se necesita de la 
siguiente inversión: 
 
Tabla 2 Evaluación  Financiera 
PLAN DE INVERSIÓN 
Inversión Fija  $  % 
Muebles  $     4.000.000  10% 
Equipos de computo  $     8.000.000  19% 
Total de Inv. Fija  $   12.000.000  29% 
Otros Costos   
Costos Legales  $         400.000  1% 
Costos de Adecuación  $     1.800.000  4% 
Capital de trabajo  $   26.930.000  65% 
Total Otros Costos  $   29.130.000  71% 
TOTAL PROYECTO  $   41.130.000  100% 
Fuente: El autor 
 













4.1 CAPITAL DE TRABAJO 
 
 
El capital de trabajo mencionado en la evaluación financiera, se detalla a 
continuación: 
 
Tabla 3 Capital de Trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
Gastos Administrativos   
Salarios y prestaciones  $   25.000.000  
Aseo y Limpieza  $         100.000  
Servicios Públicos  $         250.000  
Arriendo  $     1.000.000  
Combustible  $     1.000.000  
Total Gastos Admin.  $   27.350.000  
Gastos de Ventas   
Volantes  $           80.000  
E-Marketing  $         500.000  
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO  $   55.280.000  
Fuente: El Autor 
 





4.2 ESTADO DE RESULTADOS 
 
Tabla 4 Estado de Resultados 
COSTO - GANANCIA POR UNIDAD 
Costo de compra C/U Precio de Venta C/U Utilidad C/U 
 $                                          
75  
 $                               
210  
 $                     
135  
ESTADO DE RESULTADOS 
Año 2021 2022 2023 2024 2025 
Ventas 
 $      
486.000.000  
 $    
510.300.000  
 $             
546.021.000  
 $                 
600.623.100  




 $      
328.200.000  
 $    
351.174.000  
 $             
375.756.180  
 $                 
402.059.113  
 $   
430.203.250  
UTILIDAD 
 $      
157.800.000  
 $    
159.126.000  
 $             
170.264.820  
 $                 
198.563.987  
 $   
242.494.622  
Fuente: El autor 
 








2021 2022 2023 2024 2025
Ventas Costo de Operación UTILIDAD
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Realizada la evaluación del estado de resultados esperado, se estima una utilidad 
en el primer año de operación del 5%, asimismo, un crecimiento constante en 
ventas, que elevarán la utilidad progresivamente. 
 
Se tuvieron como referencia que el precio de compra por unidad es de $75, y que 
la ganancia por unidad es de $135. Adicionalmente, se proyectó que el primer año 
se venderían 300.000 unidades de platos desechables biodegradables.  
 
 
4.3 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
 
Con el fin de conocer la cantidad de unidades de platos desechables biodegradables 
que se deben comercializar, para que el plan de negocios tenga una rentabilidad, 
se procede a encontrar el punto de equilibrio que permita que el costo operacional 
mensual sea sostenible, y se encontró lo siguiente: 
 
Tabla 5 Punto de Equilibrio 
PUNTO DE EQUILIBRIO  
 UNIDADES VENTA  UTILIDAD 
                           50.000  -$                      20.600.000  
                        100.000  -$                      13.850.000  
                        150.000  -$                        7.100.000  
                        200.000  -$                            350.000  
                        202.593   $                                          -  
                        250.000   $                         6.400.000  
                        300.000   $                      13.150.000  
                        350.000   $                      19.900.000  
                        400.000   $                      26.650.000  
                        450.000   $                      33.400.000  
                        500.000   $                      40.150.000  
                        550.000   $                      46.900.000  













FIGURA 15 Punto de Equilibrio 
 
Fuente: El autor 
 
Se concluyó que la cantidad de unidades a vender mensualmente para que la 






4.4.1 Escenario Optimista.  Teniendo en cuenta que el punto de equilibrio definido 
anteriormente, en el que se encontró que la cantidad de unidades mínimas a vender 
para que se genere utilidad en el plan de negocios que se está planteando es de 
202.593, se presenta el escenario optimista: 
 
Tabla 6 Escenario Optimista 
PUNTO DE EQUILIBRIO 
UNIDADES VENTA UTILIDAD 
202.593 $                      - 
250.000 $     6.400.000 
300.000 $   13.150.000 
350.000 $   19.900.000 
400.000 $   26.650.000 
450.000 $   33.400.000 
500.000 $   40.150.000 
550.000 $   46.900.000 















Se realizó el análisis TIR y VAN, y se obtuvieron los siguientes resultados, para el 
escenario optimista: 
 
Tabla 7 Escenario Optimista, Flujo de Caja Neto 
 
Fuente: El autor 
 
El plan de negocios obtiene un 25% de tasa interna de retorno (TIR), que es superior 
a la Tasa mínima de aceptable de retorno (TMAR) es de 11%, por lo cual, se 
concluye que el proyecto es viable. 
 
 
4.4.2 Escenario Pesimista.  Teniendo en cuenta que el punto de equilibrio definido 
anteriormente, en el que se encontró que la cantidad de unidades mínimas a vender 
para que se genere utilidad en el plan de negocios que se está planteando es de 
202.593, se presenta el escenario pesimista: 
 
Tabla 8 Escenario Pesimista 
ESCENARIO PESIMISTA 
UNIDADES VENTA UTILIDAD 
25.000 -$  23.975.000 
50.000 -$  20.600.000 
75.000 -$  17.225.000 
100.000 -$  13.850.000 
125.000 -$  10.475.000 
150.000 -$    7.100.000 
175.000 -$    3.725.000 
202.593                       -  
Fuente: El autor 
PERIODO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
FLUJOS NETOS 69.480.000-$                11.138.820$      28.299.167$               43.930.634$                   50.609.517$     
Interés 10%
Inversión Inicial 69.480.000-$                
VAN 170.566.658$  
TIR 25%
FLUJO DE CAJA NETO
43 
 
Al disminuir la demanda y la cantidad de unidades vendidas se disminuye 
notablemente el atractivo del plan de negocio, se realizó el análisis TIR y VAN, y se 
obtuvieron los siguientes resultados: 
 
Tabla 9 Escenario Pesimista, Flujo de Caja Neto 
 
Fuente: El autor 
 
De esta manera se obtiene un 2% de tasa interna de retorno (TIR), que es inferior 
a la Tasa mínima de aceptable de retorno (TMAR) es de 11%, por lo cual, se 
concluye que el proyecto es según los datos presentados en los escenario pesimista 
no es viable. 
 
 
4.4.3 Escenario más Probable.  Teniendo en cuenta que el punto de equilibrio 
definido anteriormente, en el que se encontró que la cantidad de unidades mínimas 
a vender para que se genere utilidad en el plan de negocios que se está planteando 
es de 202.593, se presenta el escenario más probable: 
 
Tabla 10 Escenario más Probable 
ESCENARIO MÁS PROBABLE 
UNIDADES VENTA UTILIDAD 
180.000 -$    3.050.000 
202.593 $                      - 
220.000 $     2.350.000 
240.000 $     5.050.000 
260.000 $     7.750.000 
280.000 $   10.450.000 
300.000 $   13.150.000 
320.000 $   15.850.000 
Fuente: El autor 
PERIODO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
FLUJOS NETOS 69.480.000-$                2.208.570$         14.648.642$               25.911.941$                   30.428.581$     
Interés 10%
Inversión Inicial 69.480.000-$                
VAN 123.845.262$  
TIR 2%
FLUJO DE CAJA NETO
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Se realizó el análisis TIR y VAN, y se obtuvieron los siguientes resultados: 
 
Tabla 11 Escenario más Probable, Flujo de Caja Neto 
 
Fuente: El autor 
 
De esta manera se obtiene un 12% de tasa interna de retorno (TIR), que es superior 
a la Tasa mínima de aceptable de retorno (TMAR) es de 11%, por lo cual, se 
























PERIODO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
FLUJOS NETOS 69.480.000-$                5.780.670$         20.108.852$               33.119.418$                   38.500.955$     
Interés 10%
Inversión Inicial 69.480.000-$                
VAN 142.533.821$  
TIR 12%






Se concluyó que en el departamento de Cundinamarca, se tiene gran cantidad de 
materia prima para la producción del producto principal, lo que generará muy 
probablemente costos reducidos y también el costo de transporte será competitivo. 
Adicionalmente, se determinó que la localidad de Chapinero en la ciudad de Bogotá, 
será la zona en la que se tendrá mayor impacto, debido a su gran concentración de 
población y diversidad gastronómica, teniendo en cuenta que en este sector se 
reúne gran cantidad de culturas nacionales e internacionales, asimismo, se 
estableció que el producto se implementará inicialmente en los restaurantes ya que 
son los principales consumidores de utensilios desechables a base de poli estireno. 
 
 
Teniendo en cuenta la emergencia sanitaria decretada por el gobierno nacional, la 
publicidad  será principalmente por medio de redes sociales, sin embargo, no se 




El plan de negocios desarrollado, adicional a buscar utilidades también tiene como 
trasfondo generar conciencia del uso del plástico, la población consumidora que se 
puede decir que el 95% de la sociedad, genera gran cantidad de desechos. Este 
proyecto que tiene como principal objetivo disminuir el impacto ambiental, generará 
empleo y se adaptará a las nuevas políticas de manejo de residuos. 
 
 
Una vez llevado a cabo el análisis financiero, se concluyó que debido al bajo costo 
de operación de la comercializadora de platos desechables biodegradables a base 
de hojas de plátano, es un emprendimiento bastante atractivo y rentable. Es 
importante tener en cuenta que aunque existen productos sustitutos, el producto es 
bastante llamativo al mercado, ya que aparte de ser más económico para el 
consumidor final, la conciencia ecológica ya hace parte de la cultura ciudadana. 
 
 
Se puede decir que el plan de negocios, tiene un porcentaje de rentabilidad del 12%, 
teniendo en cuenta la TIR del escenario más probable, planteado anteriormente. 
Adicionalmente, por lo que el producto no tiene fecha de caducidad se puede vender 
a lo largo del año, generando gran rotación de Stock. Asimismo, la alianza con 
restaurantes y gran cantidad de clientes potenciales hace que el riesgo financiero 








Es importante que se utilicen responsablemente y sosteniblemente todos los 
recursos de los cuales se dispone en el ambiente, pues utilizándolos a nuestro favor, 
y debido a la geografía privilegiada que disponemos, existe un mercado 
impresionante de oportunidades para aquellos emprendores que desean enfocarse 
en productos amigables con el medio ambiente.  
 
 
Para que el plan de negocios pueda desarrollarse satisfactoriamente es muy 
importante seguir rigurosamente el plan de mercadeo propuesto, pues se encuentra 
definido el mercado en el que se trabajará y los medios de publicidad para llegar al 
mercado que se desea atacar.  
 
 
Teniendo en cuenta las políticas que se están desarrollando por parte de la alcaldía 
de Bogotá, es importante que una vez definidas las resoluciones con la que se 
exigirá el manejo de residuos plásticos, realizar vínculo con las Secretarías de 




Debido al análisis financiero realizado, y que se determinó que es un oportunidad 
de negocio bastante atractiva y rentable, es determinante que el plan de negocios 
mantenga una evolución constante que aparte de ser amigable con el medio 
ambiente, genere fidelización con los clientes y se establezca como tradición en 
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